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ABSTRAK  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Bauran Pemasaran yang terdiri dari: 
produk, harga, lokasi, orang, bentuk fisik, terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan, 
Studi Pada D’goendoe Cafe Kota Batu. Jenis penelitian ini kuantitatif dengan teknik pengumpulan data 
menggunakan kuesioner. Data yang diperoleh dianalisis  menggunakan teknik analisis jalur (path 
analysis). Sampel yang digunakan jenis Accidental Sample dengan mengambil 100 orang responden 
sebagai sampel peneitian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh 
signifikan secara parsial terhadap Loyalitas pelanggan, Kepuasan Pelanggan berpengaruh signifikan 
secara parsial terhadap Loyalitas pelanggan. Adapun pengaruh secara tidak langsung menunjukkan 
bahwa Kepuasan Pelanggan dapat memediasi pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Loyalitas Pelanggan 
secara signifikan. 
 
Kata Kunci : Produk, Harga, Lokasi, Orang, Bentuk Fisik, Loyalitas Pelanggan, Kepuasan Pelanggan. 
 
ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of the marketing mix which consists of: product, price, 
location, people, physical form, on customer loyalty through customer satisfaction, a study at D’goendoe 
Cafe Batu City. This type of research is quantitative with data collection techniques using a questionnaire. 
The data obtained were analyzed using path analysis techniques. The sample used is the type of Accidental 
Sample by taking 100 respondents as the research sample. The results showed that the marketing mix 
partially significant effect on customer loyalty, customer satisfaction partially significant effect on customer 
loyalty. The indirect effect shows that Customer Satisfaction can significantly mediate the influence of the 
Marketing Mix on Customer Loyalty. 
 
Keywords: Product, Price, Place, People, Physical Evidence, Customer Loyalty, Customer Satisfaction. 
 
 
PENDAHULUAN   
Seiring perkembangan zaman, 
masyarakat tidak hanya ingin memenuhi 
kebutuhan pangan sebagai pemuas kebutuhan 
fisiologisnya namun disertai dengan adanya 
unsur pelayanan, nuansa ruangan/tempat dan 
kenyamanan. Salah satu jenis bisnis yang 
menyediakan makanan sesuai karakteristik 
tersebut adalah kafe. Bisnis kafe merupakan 
salah satu bisnis yang bergerak di bidang 
penjualan produk. Saat ini sudah banyak 
produsen kafe yang terlibat dalam pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan 
berkembangnya bisnis tersebut membuat 
persaingan antara masing-masing kafe semakin 
ketat terutama dalam mempengaruhi loyalitas 
dan kepuasan oleh konsumen. D’goendoe Cafe 
merupakan salah satu usaha kafe di Kota Batu 
yang selalu dipadati pengunjung setiap harinya.  
D’goendoe Cafe terletak di di  Gg. 
Tarman 20 RT 5 RW 1, 65335, Sumbegondo, 
Kec. Bumiaji, Kota Batu. D’goendoe Cafe 
mengusung konsep outdoor  di tengah-tengah 
kebun apel yang juga sekaligus dekat dengan 
daerah pengolahan kebun apel milik masyarakat 
Desa Sumbergondo, sehingga para wisatawan 
yang berkunjung ke kafe ini dapat sekaligus 
sembari menikmati apel dengan memetik 
langsung buah apel saat musim panen D’goendoe 
Cafe memiliki variasi menu yang ditawarkan 
mulai dari makanan ringan serta makanan utama 
dan didukung dengan suasana  yang nyaman 
serta fasilitas-fasilitas seperti fasilitas meja dan 




kursi, parkir, toilet, musholla,  live music dan hot 
spot.  Selain itu, keberadaan kafe tersebut 
dibangun juga sebagai penyalur usaha produk 
olahan apel dan home industry masyarakat 
sekitar Desa Sumbergondo seperti keripik apel. 
Pemasaran sebagai proses dimana 
perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan 
dan membangun hubungan yang kuat dengan 
tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan 
sebagai imbalannya, sedangkan dalam 
pemasaran terdapat strategi pemasaran yang 
disebut bauran pemasaran (Marketing mix) yang 
memiliki peranan penting dalam mempengaruhi 
konsumen agar dapat membeli suatu produk atau 
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Usaha-
usaha baru dalam bidang yang sama menuntut 
pemilik kafe harus mewaspadai ketatnya 
persaingan usaha. Perubahan perilaku konsumen 
yang sangat sensitif terhadap produk, harga, 
promosi, distribusi, orang, fasilitas fisik, dan 
proses mengharuskan pelaku usaha benar-benar 
memperhatikan strategi pemasaran yang tepat, 
salah satunya dengan menerapkan control 
quality pada bauran pemasaran secara terus 
menerus agar kepuasan pelanggan dapat terus 
tercapai. Dengan memaksimalkan strategi-
strategi pemasaran diharapkan ke depan akan 
tercipta sebuah brand image yang baik di mata 
pelanggan yang dapat menjadi faktor penambah 
kepuasan pelanggan, dimana menurut (Tjiptono, 
2008:169) kepuasan pelanggan adalah tingkat 
perasaan seseorang setelah membandingkan 
kinerja (atau hasil) yang ia persepsikan 
dibandingkan harapannya. 
Menurut (Kotler, 2009) menjabarkan 
bahwa kepuasan pelanggan erat kaitannya 
dengan loyalitas pelanggan. Pelanggan 
merupakan faktor terpenting dalam 
memjalankan usaha, oleh karena itu pelaku usaha 
dituntut sebisa mungkin untuk menciptakan 
pelanggan yang loyal. Loyalitas pelanggan 
menurut (Kotler, 2009:138) yaitu, “komitmen 
yang dipegang secara mendalam untuk membeli 
atau mendukung kembali produk atau jasa yang 
disukai dimasa depan meski pengaruh situasi dan 
usaha pemasaran berpotensi menyebabkan 
pelanggan beralih untuk membeli atau 
mendukung kembali produk atau jasa yang 
disukai dimasa depan meski pengaruh situasi dan 
usaha pemasaran berpotensi menyebabkan 
pelanggan beralih”. 
 Dari latar belakang yang penulis 
sampaikan, rumusan masalah yang akan 
dikembangkan dalam penelitian ini antara lain : 
1. Adakah pengaruh yang signifikan antara 
Bauran Pemasaran terhadap Loyalitas 
Pelanggan pada pelanggan D’goendoe Cafe 
Kota Batu? 
2. Adakah pengaruh yang signifikan antara 
Bauran Pemasaran terhadap Kepuasan 
Pelanggan pada pelanggan D’goendoe Cafe 
Kota Batu?  
3. Adakah pengaruh yang signifikan antara 
Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas 
Pelanggan pada pelanggan D’goendoe Cafe 
Kota Batu? 
4. Adakah pengaruh secara tidak langsung 
antara Bauran Pemasaran terhadap Loyalitas 
Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan pada 




Menurut (Lupiyoadi, 2013:92) Bauran 
pemasaran merupakan perangkat atau alat bagi 
pemasar yang terdiri atas berbagai unsur suatu 
program pemasaran yang perlu dipertimbangkan 
agar implementasi strategi pemasaran dan 






Menurut (Philip dan Kotler, 2008: 266)  
produk adalah semua hal yang dapat ditawarkan 
kepada pasar untuk menarik perhatian, akuisisi, 
penggunaan, atau konsumsi yang dapat 
memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan. 
 
Harga  
Menurut (Umar, 2009:21) harga adalah 
sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen 
dengan manfaat dari memiliki atau 
menggunakan produk atau jasa yang nilainya 
ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui 
tawar-menawar, atau ditetapkan oleh penjual 




Menurut (Tjiptono, 2015:345) 
menyatakan lokasi mengacu pada berbagai 
aktivitas pemasaran yang berusaha 
memperlancar dan mempermudah penyampaian 




Menurut (Payne, 2007:33) menyatakan 
bawa orang atau karyawan merupakan unsur 
bauran pemasaran yang memiliki peran penting, 
karena terlibat langsung dalam kegiatan 
penyampaian produk ke tangan konsumen.   





Menurut (Zeithaml dan Binter, 
2000:19) mengutarakan bahwa salah satu unsur 
terakhir dari bauran pemasaran jasa adalah 
pysical evidence. Definisi di atas dapat diartikan 
sebagai lingkungan dimana perusahaan 
memberikan layanannya dan tempat dimana 
perusahaan dapat berinteraksi dengan konsumen 
serta berbagai komponen yang nampak 
(tangible) dalam menunjang kinerja fasilitas atau 
komunikasi untuk melayani konsumen. 
Loyalitas Pelanggan 
Menurut Tjiptono (2009:387) Loyalitas 
pelanggan adalah komitmen pelanggan terhadap 
suatu merek, toko, atau pemasok, berdasarkan 
sikap yang sangat positif dan tercermin dalam 
pembelian ulang yang konsisten.  
 
Kepuasan Pelanggan 
Menurut Tjiptono (2002) kepuasan 
pelanggan merupakan dapat manfaat antara 
perusahaan dan pelanggan menjadi harmonis, 
menjadi dasar bagi pembelian ulang dan 
menciptakan loyalitas pelanggan serta 





Penelitian yang digunakan oleh peneliti 
adalah menggunakan metode penelitian 
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah 
penelitian dengan memperoleh data yang 
terbentuk angka atau data kualitatif yang 
diangkakan (Sugiyono, 2013:14). Penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif dengan teknik 
pengumpulan data menggunakan kuesioner. 
 
Populasi dan Sampel 
Populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas obyek atau subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 
kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 
2010:117). Populasi dalam penelitian ini adalah 
pada pelanggan yang berkunjung pada kafe yang 
ada di Kota Batu. 
Sampel merupakan bagian dari populasi 
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut (Sugiyono, 2015:81). Sampel 
dari penelitian ini adalah pelanggan yang 
berkunjung ke D’goendoe Cafe Kota Batu. 
Menentukan besarnya sampel yang 
diambil dari populasi peneliti menggunakan 
rumus sesuai dengan teori Malhotra (2006:291) 
paling sedikit harus empat atau lima kali dari 
jumlah item pertanyaan. Dalam penelitian ini 
terdapat 20 item pernyataan. Jadi jumlah sampel 
yang diambil dalam penelitian ini adalah 100 
sampel (20 item pernyataan x 5). Teknik 
pengambilan sampel adalah  Accidental Sample, 
yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan 
kebetulan, siapa saja seseorang yang secara 
kebetulan bertemu bisa dipergunakan untuk 
menjadi sampel. 
 
Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data ini 
menggunakan data primer dan data sekunder. 
Data primer merupakan data yang diperoleh dari 
hasil kuesioner yang disebarkan kepada sampel 
yang telah ditentukan sebelumnya yaitu 
pelanggan pada D’goendoe Cafe Kota Batu. 
Bentuk kuesioner dari teknik pengumpulan data 
yang dilakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 
kepada responden untuk dijawab. Skala 
pengukuran untuk semua indikator pada masing-
masing variabel menggunakan skala Likert 
(skala 1 sampai dengan 5) dimulai dari Sangat 
Setuju (SS), Setuju (S), Ragu-ragu/Netral (RG), 
Tidak Setuju (TS), Sangat Tidak Setuju (STS). 
Untuk mendapatkan data kuantitatif, digunakan 
skala Likert yang diperoleh dari daftar 
pertanyaan yang digolongkan ke dalam lima 
tingkatan sebagai berikut (Sugiyono, 2015), 
misalnya: 
a. Untuk jawaban Sangat Setuju (SS) diberi 
nilai = 5 
b. Untuk jawaban Setuju (S) diberi nilai = 4 
c. Untuk jawaban Ragu-ragu/Netral (RG) diberi 
nilai = 3 
d. Untuk jawaban Tidak Setuju diberi nilai = 2 
e. Untuk jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) = 
1 
Sedangkan pengumpulan data lainnya yaitu 
data sekunder, sumber data yang diperoleh dari 
pihak lain sumber data sekunder adalah 
penelitian terdahulu, literatur, internet dan media 
lainnya. 
 
Teknik Analisis Data 
Teknik analisis yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah analisis jalur (path 
analysis). Menurut Sugiyono (2016:237) 
“Analisis jalur adalah pengembangan dari 
analisis regresi, sehingga analisis regresi dapat 
dikatakan sebagai bentuk khusus dari analisis 
jalur (Regression is special case of path 
analysis)”. Analisis jalur digunakan untuk 
melukiskan dan menguji model dan hubungan 
antar variabel yang terbentuk sebab akibat 




(bukan bentuk hubungan interaktif atau 
reciprocal)” Sugiyono (2016:237).   
 
HASIL PENELITIAN DAN 
PEMBAHASAN 
 
Deskripsi Objek Penelitian 
D’goendoe Cafe merupakan salah satu 
kafe baru yang dibangun pada bulan Maret tahun 
2019 diatas lahan 2.000 meter dengan konsep out 
door di tengah perkebunan apel dan dikelilingi 
kebun mawar. D’goendoe Cafe berlokasi di Gg. 
Tarman 20 RT 5 RW 1, 65335, Sumbegondo, 
Kec. Bumiaji, Kota Batu. D’goendoe Cafe 
dikenal dengan interior tempat kekinian yang 
unik membuat daya tarik tersendiri untuk 
pengunjung. Selain itu, suasana sejuk di tengah 
kebun apel yang menyenangkan sekaligus dapat 
menikmati keindahan alam sekitar yang 
memanjakan mata. Pemandangan berupa 
hamparan perbukitan luas dengan pepohonan 
hijau hingga memandang Gunung Penderman di 
kejauhan yang sangat indah. D’goendoe Cafe 
juga menyediakan banyak varian produk mulai 
dari dessert, snack, makanan berat, aneka 
minuman dan menu terbaru yaitu hot plate pasta 
dan hot plate nasi panggang. Harga produk di 
D’goendoe Cafe pun sangat ramah di kantong 
sesuai dengan kualitas produk. 
 
Uji Validitas  
Dalam penelitian ini Uji Validitas dapat 
menverifikasi validitas dari setiap variabel 
menampilkan nilai KMO (Kaiser Mayer Olkin) 
di atas 0,50. Berdasarkan nilai KMO diketahui 
bahwa variabel bauran pemasaran memiliki nilai 
(0,887> 0,50), variabel loyalitas pelanggan 
memiliki nilai (0,829> 0,50), dan variabel 
kepuasan pelanggan memiliki nilai (0,862> 
0,50). Dari hasil dapat dikatakan bahwa semua 




Pengujian reliabilitas adalah indikator 
sebagai alat ukur yang menunjukkan seberapa 
jauh suatu variabel atau variabel yang terus 
diukur dari waktu kewaktu. Cronbach’s Alpha 
dapat mengukur reliabilitas berdasarkan 
koefisien reliabilitas dimana koefisien nilai 
berkisar 0 hingga 1. Semakin dekat ke 1 semakin 
dapat diandalkan data tersebut. Variabel dapat 
dianggap reliabel jika hasil dari (Cronbach’s 
Alpha>0,60).  
Berdasarkan perolehan data diketahui 
bahwa variabel Bauran Pemasaran menghasilkan 
nilai Cronbach’s Alpha 0,899>0,60, kemudian 
variabel Loyalitas Pelanggan menghasilkan nilai 
Cronbach’s Alpha 0.848>0,60. Dan variabel 
Kepuasan Pelanggan menghasilkan nilai 
Cronbach’s Alpha 0,913>0,60. Sehingga, dari 
hasil uji reliabilitas ini dapat dikatakan bahwa 
semua variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha 
diatas 0,60. Maka dapat dikatakan bahwa 
instrument penelitian adalah reliabel. 
 
Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah 
variabel dependen dan variabel independen atau 
semua variabel mempunyai data distribusi yang 
normal atau sebaliknya. Model regresi dikatakan 
baik apabila data yang terdistribusi normal atau 
dapat diprediksi mendekati dan normal dalam tes 
ini dengan. 
metode Kolmogrov-Smirnov. Situasi untuk 
menentukan keputusan data normal yaitu:  
1. Jika hasil data probabilitas adalah 
(asym.sig)>0,05. Merupakan kategori normal 
dan, 
2. Jika hasil data probabilitas adalah 
(asym.sig)<0,05. Dapat disimpulkan bahwa 
data tidak normal. 
Hasil analisis data diketahui bahwa nilai 
signifikansi asiymp.sig (2-tailed) sebesar 0,064 
lebih besar dari 0,05. Maka sesuai dengan dasar 
pengambilan keputusan dalam uji normalitas 
Kolmogorov-smirnov di atas, dapat disimpulkan 
bahwa data berdistribusi normal. Dengan 
demikian, asumsi atau persyaratan normalitas 
dalam model regresi sudah terpenuhi. 
 
Path Analysis 
Perhitungan jalur menjelaskan 
hubungan variabel bebas Bauran Pemasaran 
yang terdiri dari dari produk, harga, lokasi, 
orang, dan bentuk fisik baik secara langsung 
ataupun tidak langsung terhadap Loyalitas 
Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan.  
Model persamaan 1 menjelaskan 
Bauran Pemasaran (X) berpengaruh langsung 
terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Y= a1 + b1X 
dibakukan Y= ß1X, sedangkan besarnya 
pengaruh langsung yaitu ß1. 
Y=ß1X atau Y=0,683X 
Keterangan : 
X= Bauran Pemasaran 
Y= Loyalitas Pelanggan 
e= error 
Hasil perhitungan model persamaan 1 
menunjukkan bahwa ß1 koefisien regresi X 
sebesar 0,683 berarti bahwa variabel Bauran 
Pemasaran memiliki pengaruh positif pada 
Loyalitas Pelanggan, jika Bauran Pemasaran 




semakin sesuai maka Loyalitas Pelanggan akan 
meningkat. 
Model 2 menjelaskan Bauran 
Pemasaran (X) berpengaruh terhadap Kepuasan 
Pelanggan (Z). Z= a2 + b2X dibakukan Z= ß2 X 
sedangkan besarnya pengaruh langsung yaitu ß2. 
Z= ß2X atau Z= 0,685X 
Keterangan :  
X= Bauran Pemasaran 
Z= Kepuasan Pelanggan 
e= error  
Hasil perhitungan model persamaan 2 
menunjukkan bahwa ß2 (nilai koefisien regresi 
X) dari 0,685 memiliki kesan bahwa Bauran 
Pemasaran memiliki pengaruh positif terhadap 
Kepuasan Pelanggan, jika Bauran Pemasaran 
dilakukan, Kepuasan Pelanggan akan tinggi. 
 
Model 3 menjelaskan Kepuasan 
Pelanggan (Z) berpengaruh terhadap Loyalitas 
Pelanggan (Y). Y= a3 + b3 Z dibakukan Y= ß3 Z 
sedangkan pengaruh langsung ß3. 
Y=ß3Z atau Y=0,684Z 
 Keterangan:  
 Z= Kepuasan Pelanggan 
 Y= Loyalitas Pelanggan 
 e= error 
Hasil perhitungan model persamaan 3 
menunjukkan bahwa ß3 koefisien regresi Z dari 
0,684 memiliki kesimpulan bahwa Kepuasan 
Pelanggan memiliki pengaruh positif pada 
Loyalitas Pelanggan, jika variabel Kepuasan 
Pelanggan meningkat Loyalitas Pelanggan juga 
akan meningkat. 
Model 4 menjelaskan Bauran 
Pemasaran (X), berpengaruh secara tidak 
langsung terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) 
melalui Kepuasan Pelanggan (Z). 
Y= (ß1X) x ß3Z   
 Y= β1 x ß3 
 Y= 0,685 x 0,684  
 Y= 0,468 
Keterangan : 
ß : Koefisien  
X : Bauran Pemasaran 
Y : Loyalitas Pelanggan  
Z : Kepuasan Pelanggan 
Nilai beta pada variabel Bauran 
Pemasaran adalah 0,685 dan nilai X terhadap Y, 
melalui Z sebesar 0,468. 
 
Uji Hipotesis 
Uji t  
Definisi dari uji t adalah cara yang 
digunakan untuk menguji apakah data parsial 
dari variabel dependen memiliki pengaruh secara 
langsung terhadap variabel independen. 
Berdasarkan hasil uji t model 1, nilai 
signifikan uji t tersebut pada variabel Buran 
Pemasaran (X) sebesar 0.000 dikatakan lebih 
kecil dari nilai α (0,05) berdasarkan hasil tersebut 
Bauran Pemasaran (X) berpengaruh signifikan 
positif terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). 
Kesimpulan dari hasil tersebut ialah bahwa 
Bauran Pemasaran (X) berpengaruh secara 
langsung terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). 
Berdasarkan hasil uji t model 2, nilai 
signifikan uji t tersebut pada variabel Bauran 
Pemasaran (X) sebesar 0.000 dikatakan lebih 
kecil dari nilai α (0,05), berdasarkan hasil 
tersebut Bauran Pemasaran (X) berpengaruh 
signifikan positif terhadap Kepuasan Pelanggan 
(Z). Kesimpulan dari hasil tersebut ialah bahwa 
Bauran Pemasaran (X) berpengaruh secara 
langsung terhadap Kepuasan Pelanggan (Z).  
Berdasarkan hasil uji t model 3, nilai 
signifikan uji t tersebut pada variabel Kepuasan 
Pelanggan (Z) sebesar 0.000 dikatakan lebih 
kecil dari nilai α (0,05) berdasarkan hasil tersebut 
Kepuasan Pelanggan (Z) berpengaruh signifikan 
positif terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). 
Kesimpulan dari hasil tersebut ialah bahwa 
Kepuasan Pelanggan (Z) berpengaruh secara 
langsung terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). 
Uji Sobel 
Definisi dari uji sobel ini dapat 
digunakan untuk membuktikan apakah 
hubungan variabel intervening dapat memiliki 
pengaruh signifikan terhadap hubungan tersebut. 
 
 





A = Bauran Pemasaran 
B = Kepuasan Pelanggan 
SEA = (Std. Error Bauran Pemasaran) 
SEB = (Std. Error Kepuasan Pelanggan) 
Sumber : Data Diolah 2021 
Pada gambar 1 menjelaskan hasil dari 
one-tailed probability atau probabilitas pada 
variabel Bauran Pemasaran adalah 0.0 < 0,05 
dapat diambil kesimpulan bahwa variabel 




Kepuasan Pelanggan (Z) dapat memediasi antara 







Berdasarkan Tabel 4 menjelaskan 
bahwa Bauran Pemasaran (X) berpengaruh 
secara signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan 
(Z) sebesar 0,000, sedangkan Bauran Pemasaran 
(X) berpengaruh secara signifikan terhadap 
Loyalitas Pelanggan (Y) sebesar 0,000. 
Kepuasan Pelanggan (Z) berpengaruh terhadap 
Loyalitas Pelanggan (Y) sebesar 0,000. Dan 
Bauran Pemasaran (X) berpengaruh secara 
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) 
melalui Kepuasan Pelanggan  (Z) sebesar 0,000. 
 
KESIMPULAN 
1. Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan 
terhadap Loyalitas Pelanggan secara parsial 
karena nilai taraf signifikansi 0,05 > 0,000 
dan diketahui nilai thitung 10,981 > 1,66055 
ttabel. Hal ini menunjukkan bahwa Bauran 
Pemasaran berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 
2. Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan 
terhadap Kepuasan Pelanggan secara parsial 
karena nilai taraf signifikansi 0,05 > 0,000 
dan diketahui nilai thitung 9,293 > 1,66055 
ttabel. Hal ini menunjukkan bahwa Bauran 
Pemasaran berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. 
3. Kepuasan Pelanggan berpengaruh signifikan 
terhadap Loyalitas secara parsial karena nilai 
taraf signifikansi 0,05 > 0,000 dan diketahui 
nilai thitung 11,047 > 1,66055 ttabel. Hal ini 
menunjukkan bahwa Kepuasan Pelanggan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Loyalitas Pelanggan. 
4. Diketahui pengaruh langsung yang diberikan 
X terhadap Y sebesar 0,743. Sedangkan 
pengaruh tidak langsung X melalui Z 
terhadap Y adalah perkalian antara nilai beta 
X terhadap Z dengan nilai beta Z terhadap Y 
yaitu: 0,684 x 0,745 = 0,509. Maka pengaruh 
total yang diberikan X terhadap Y adalah 
pengaruh langsung ditambah dengan 
pengaruh tidak langsung yaitu: 0,743 + 0,509 
= 1,252. Berdasarkan hasil perhitungan di 
atas diketahui bahwa nilai pengaruh langsung 
0,743 dan nilai pengaruh total variabel 
Bauran Pemasaran sebesar 1,252 yang berarti 
bahwa nilai pengaruh total variabel Bauran 
Pemasaran lebih besar dibandingkan dengan 
nilai pengaruh langsungnya (1,424 > 0,743), 
hasil ini menunjukkan bahwa secara tidak 
langsung X melalui Z mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap Y. 
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